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ABSTRAK 
 
STRATEGI PEMASARAN PADA CV RODA JATI 
DALAM PENINGKATAN VOLUME EKPSOR FURNITUR 
MELALUI  DIRECT DAN INDIRECT PROMOTION 
 
IHLAL WIDYASTIARSO BAYU AJI 
F3113029 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi permasalahan tentang 
strategi pemasaran melalui direct dan indirect promotion di CV Roda Jati. Jenis 
data yang digunakan adalah data primer dan sekunder. Data primer diperoleh 
dengan melakukan wawancara langsung kepada staff ekspor dan manajer CV 
Roda Jati. Data sekunder diperoleh dari CV Roda Jati, data sekunder  meliputi 
data biaya promosi dari tahun 2011 – 2015 dan data volume ekspor 2011-2015  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi yang diterapkan oleh 
CV Roda Jati yaitu dengan direct dan indirect promotion. Strategi direct 
promotion yaitu CV Roda Jati melakukan promosi dengan cara pameran dagang, 
dan personal selling. Strategi indirect promotion pada CV Roda Jati adalah  
perusahaan membuat website, catalog produk, dan via phone. Hambatan yang 
dihadapi perusahaan dalam melaksanakan kegiatan promosi adalah biaya yang 
tinggi, perekonomian yang cenderung melemah, kurang memaksimalkan media 
promosi, produk yang tidak sesuai keinginan buyer. Dalam menangani 
permasalahan yang dihadapi perusahaan dalam melakukan promosi adalah 
menyiapkan dana tersendiri untuk promosi, memberikan pelayanan yang baik 
kepada calon buyer, bekerja sama dengan media partner dalam membuat catalog 
produk, memberikan penawaran yang bagus kepada buyer. 
Rekomendasi penelitian ini adalah: a) Perusahaan harus dapat memaksimalkan 
strategi promosi yang diterapkan oleh perusahaan khususnya dalam mengikuti 
pameran. b) Saat melakukan pameran membawa produk yang digunakan sehari-
hari seperti kursi dan meja makan. c) Strategi harga perushaan sebaiknya 
memberikan penawaran harga produk yang sejenis yang lebih murah dari 
perusahaan lain.  
Kata Kunci: Ekspor, Furnitur, direct dan indirect promotion 
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ABSTRACT 
 
MARKETING STRATEGY ON CV RODA JATI 
EXPORT VOLUME IN FURNITURE 
THROUGH DIRECT AND INDIRECT PROMOTION 
IHLAL WIDYASTIARSO BAYU AJI 
F3113029 
 
The purpose of this study is to identify issues of marketing strategy through 
direct and indirect promotion CV Roda Jati. The data used is primary and 
secondary data. Primary data were obtained by direct interview to export staff and 
managers CV Roda Jati. Secondary data were obtained from CV Roda Jati, 
Secondary data include promotion cost data from years 2011 - 2015 and 2011-
2015 export volume data. 
The results showed that the promotion strategy adopted by CV Roda Teak is 
by direct and indirect promotion. Direct promotion strategy, CV Roda Jati promotion 
by way of trade shows, and personal selling. Strategy indirect promotion at Roda Jati CV 
is a company producing websites, product catalogs, and via phone. In addressing the 
problems faced by the company in promotion is setting up a separate fund for the 
promotion, provide good service to prospective buyers, in collaboration with 
media partners in making the product catalog, giving a good deal to the buyer. 
Recommendations of this study is: a) Companies must be able to maximize 
the promotional strategy adopted by the company, especially in trade shows. b) 
When did the exhibition bring products used in everyday life such as chairs and 
tables. c) Pricing strategy should the company offers similar product prices are 
cheaper than other companies.  
Keywords: Export, Furniture, direct and indirect promotion 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang 
Aktivitas perdagangan  internasional, meliputi kegiatan ekspor dan 
impor. Perusahaan dalam menjalankan usahanya bisa dengan berbagai 
cara, salah satunya yaitu promosi. Promosi sendiri sangat berperan penting 
bagi suatu perusahaan dalam menjalankan usaha. Arif (2016), untuk 
memperkenalkan produk kepada calon pembeli perusahaan harus 
melalukan promosi karena promosi dinilai sangat penting bagi perusahaan 
dalam menjalankan usahanya. Promosi yang baik akan meningkatkan daya 
saing  terhadap produk perusahaan lain. 
Pembelian yang dilakukan oleh pelanggan terhadap produk sangat 
dipengaruhi oleh promosi yang mempunyai desain untuk menstimulasi 
terjadinya kesadaran dan ketertarikan (Kotler, 2003:22). Oleh karena itu, 
promosi tidak boleh dilakukan hanya sekali saja. Perusahaan harus aktif 
dalam melakukan promosi, karena perusahaan dapat mengetahui 
perkembangan pasar internasional saat ini khususya di bidang furniture. 
Pendapat putri (2011) promosi sangat penting dilakukan oleh suatu 
perusahaan karena dapat meningkatkan penjualan dan promosi dengan 
perusahaan asing dapat meningkatkan hubungan kerja sama. Sedangkan 
pendapat lain dikemukakan oleh ian (2016) pengeluaran biaya promosi 
yang besar sangat tidak baik bagi perusahaan, karena biaya bisa dialihkan 
pada pembelian bahan dasar prodoksi yaitu kayu.   
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Promosi bisa dilakukan secara langsung yaitu dengan bertatap 
muka dengan buyer dan menawarkan langsung produk yang dijual. 
Promosi juga bisa dilakukan secara tidak langsung yaitu dengan 
memanfaatkan media masa atau media cetak. Promosi yang baik 
merupakan komponen yang sangat penting bagi perusahaan dalam 
menjalankan usahanya. Saat ini kegiatan promosi yang diterapkan CV 
Roda Jati meliputi promosi melalui website, mengikuti pameran di dalam 
maupun di luar negeri dan melalui personal selling, berikut data penjualan 
ekspor furniture CV Roda Jati 3 (tiga) tahun terakhir: 
Tabel 1.1 
Volume Penjualan Ekspor CV Roda Jati Tahun 2011 – 2015 
Tahun Jumlah Penjualan (Pcs) 
2011 9.936 (Pcs) 
2012 11.480 (Pcs) 
2013 7.566 (Pcs) 
2014 6.736 (Pcs) 
2015 9.097 (Pcs) 
          Sumber: CV Roda Jati, 2016 
Tabel di atas menjelaskan bahwa volume ekspor CV Roda Jati 
pada tahun 2014 menurun menjadi 6,736 (Pcs) dari tahun 2013 yaitu 7,566 
(Pcs). Volume ekspor meningkat pada tahun 2015 jumlah ekspor CV Roda 
Jati 9,097 (Pcs) dari tahun 2014 yang hanya 6,736 (Pcs).  
CV Roda Jati adalah salah satu perusahaan ekspor furniture yang 
berlokasi di Jalan Raya Solo-Purwodadi Km. 3,5 Karanganyar. Promosi 
yang dijalankan CV Roda Jati saat ini masih sering mengalami kendala. 
Anto (2016), kendalanya lemahnya respon calon buyer terhadap produk 
yang ditawarkan, CV Roda Jati sudah melakukan promosi tetapi respon 
terhadap buyer masih kurang karena disebabkan melemahnya pasar global 
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saat ini. Hal tersebut berdampak terhadap volume penjualan perusahaan. 
CV Roda Jati saat ini masih mengutamakan promosi secara langsung atau 
direct promotion yaitu mengikuti pameran di berbagai negara seperti 
Singapore Internasional Furniture Fair Singapore (IFFS), Malaysia  
Malaysian Internasional Furniture Fair (MIFF), Jerman (Colagne Messe), 
Perancis, Indonesia Internasional Furniture dan Craft Fair Indonesia 
(IFFINA) dan Indonesia Internasional Furniture Expo (IFEX). 
Berdasarkan uraian di atas, penelitian ini akan memfokuskan pada 
permasalahan tentang   promosi yang diterapkan oleh CV Roda Jati. 
Dengan demikian, judul penelitian ini adalah “Strategi Pemasaran pada 
CV Roda Jati dalam Peningkatan Volume Ekspor Furnitur Melalui Direct 
dan Indirect Promotion”. 
1.2 Keaslian Penelitian 
 Penelitian ini mengacu pada hasil studi empiris sebelumnya, studi empiris 
tersebut menjadi dasar untuk menunjukkan originalitas penelitian ini. 
Fokus penelitian ini adalah penelitian  tentang promosi yang dilakukan CV 
Roda Jati. Berikut adalah studi empiris terdahulu sebagai rujukan 
penelitian ini: 
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Tabel 1.2 
Keaslian Penelitian 
 
      No P   Penulis      Judul Penelitian  V   Variabel      Hasil 
1. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. 
      Herjuna 
Yogi 
Aprilian 
(2015) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
P   Pradiptia 
Riska 
Putri 
(2011) 
      Analisi Strategi 
Promosi Dalam 
Pemasaran 
Ekspor 
Furniture pada 
CV. Tunas Jaya 
di Sukoharjo. 
 
 
 
 
 
 
 
P   Promosi Ekpsor  
P    Pada PT Indo 
Veneer Utama 
Di 
Karanganyar. 
     Media 
promosi, 
analisis 
pemasaran. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Promosi 
ekspor, 
sasaran 
promosi 
dan 
segmentasi 
pasar. 
1. Promosi ekspor 
yang diterapkan 
pada CV Tunas 
Jaya ada beberapa 
media promosi 
yaitu: Internet, 
sampel barang, 
pameran. 
2. CV Tunas Jaya 
mempunyai 
beberapa analisa 
untuk 
mempromosikan 
hasil produknya, 
beberapa analisa 
antara lain: produk, 
harga, tempat. 
 
1. Promosi ekpsor 
yang dilakukan PT 
Indo Veneer Utama 
di Karanganyar 
adalah dengan 
promosi dagang 
diluar negeri dan 
melui iklan. 
2. Pasar sasaran PT 
Indo Veneer Utama 
di Karanganyar 
meliputi negara-
negara di asia. 
 
 
 Perbedaan dengan TA sebelumnya adalah dari pembahasan, yaitu dimana 
TA sebelumnya hanya membahas bagaiman perusahaan melakukan 
strategi promosi. TA saya menjelaskan bagaimana peran promosi dengan 
volume ekspor furniture di CV Roda Jati 
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1.3 Rumusan Masalah 
Mengingat pentingnya promosi di dalam sebuah perusahaan 
tentunya berkaitan dengan peningkatan volume penjualan ekspor furniture. 
Perusahaan dalam meningkatkan persaingan pasar tentu dengan cara 
penyesuain produk, menggunakan kualitas yang bagus, kecepatan 
mencapai pasar, serta peran promosi dalam memasarkan produknya. 
Perusahaan akan mendapatkan buyer tentu dengan media promosi yang 
digunakannya, apabila semakin baik promosi yang dilakukan maka 
semakin menarik minat buyer untuk membeli produk. Apabila suatu 
perusahaan kurang memaksimalkan promosi yang dilakukan maka minat 
buyer atau pengetahuan buyer terhadap produk yang dijual akan berkurang 
juga. Apabila perusahaan dapat memaksimalkan promosi baik promosi 
secara langsung dan tidak langsung maka perusahaan akan dapat 
memberikan keuntungan yang besar. Keuntungan antara lain: promosi 
secara langsung dapat berinteraksi langsung dengan buyer dengan cara  
menwarkan produk yang dipamerkan, memperluas pangsa pasar, dan 
mendapatkan buyer baru. 
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1.4 Pertanyaan Penelitian 
 Pertanyaan penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana penerapan strategi direct promotion dan indirect 
promotion dalam rangka meningkatkan volume ekspor furniture? 
2. Hambatan apa saja yang dialami oleh CV Roda Jati dalam melakukan  
direct promotion dan  indirect promotion? 
3. Bagaimana cara CV Roda Jati mengatasi permasalahan yang dihadapi 
dalam melaksanakan kegiatan promosi?      
1.5 Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian tersebut 
dapat memberikan manfaat yang sesuai dengan apa yang dikehendaki. 
Adapun tujuan penelitian ini adalah : 
1. Mengidentifikasi penerapan strategi direct promotion dan 
indirect promotion pada CV Roda Jati. 
2. Mengidentifikasi hambatan yang dialami CV Roda Jati dalam 
melakukan proses direct promotion dan indirect promotion. 
3. Mengidentifikasi cara CV Roda Jati dalam mengatasi 
permasalahan dalam promosi. 
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1.6 Manfaat Penelitian 
 Penelitian ini juga mempunyai manfaat penelitian. Manfaat penelitian 
adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Penulis merupakan penerapan ilmu ekonomi tentang ekspor 
impor yang diperoleh di bangku kuliah dalam kerja nyata. 
2. Bagi CV Roda Jati memberikan masukan tentang pengaruh strategi 
promosi terhadap peningkatan volume ekspor. 
3. Bagi akademisi merupakan tambahan referensi bacaan dan informasi 
khususnya bagi mahasiswa jurusan Bisnis Internasional yang sedang 
menyusun Tugas Akhir dengan pokok permasalahan yang sama. 
1.7 Sistematika Penulisan 
 Untuk mengetahui lebih jelas tentang susunan Tugas Akhir ini, maka 
dilakukan klasifikasi mengenai materi yang terdapat di Tugas Akhir ini. 
Sistematika Tugas Akhir ini adalah sebagai berikut: 
1.7.1 BAB I PENDAHULUAN 
 Bab ini menjelaskan tentang informasi umum prnulisan yaitu latar 
belakang, keaslian penelitian, rumusan penelitian, pertanyaan 
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika 
penelitian. 
1.7.2 BAB II LANDASAN TEORI 
 Bab ini berisikan teori yang diambil dari beberapan kutipan buku, 
dan menjadi acuan teoritis dalam melaksanakan penelitian. Teori 
yang digunakan dalam Tugas Akhir ini teori adalah perdagangan 
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internasional, pemasaran, promosi, strategi direct dan indirect 
promotion, permintaan dan penawaran. 
1.7.3 BAB III METODE PENELITIAN 
 Bab ini menjelaskan mengenai desain penelitian, jenis dan sumber 
data, serta teknik pengumpulan data yang diganakan dalam 
kegiatan ini. 
1.7.4 BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 
 Bab ini menjelaskan tentang deskripsi obyek dari penelitian yang 
dilakukan yaitu CV Roda Jati dan pembahasan dari pertanyaan 
penelitian pada bagian pendahuluan yang terdiri dari 1. 
Mengidentifikasi penerapan strategi direct dan indirect promotion 
pada CV Roda Jati 2. Hambatan direct promotion dan indirect 
promotion yang dihadapi CV Roda Jati 3. Cara CV Roda Jati 
mengatasi permasalahan promosi. 
1.7.5 PENUTUP 
 Bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian dan saran 
yang diberikan untuk CV Roda Jati tentang peningkatan volume 
ekspor furniture melalui direct and indirect promotion. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 Teori Perdagangan Internasional 
 Dalam hubungan kerjasama ekonomi antar negara adalah salah satunya 
dengan cara ekspor dan impor. Dikarenakan suatu negara tidak dapat 
memenuhi kebutuhannya sendiri. Suatu negara akan melakukan ekspor 
pada kelebihan komoditas yang dimilikinya dan akan melakukan impor 
untuk memenuhi kebutuhan di negara tersebut. Ekspor adalah kegiatan 
mengeluarkan barang/jasa dari daerah pabean sesuai peraturan dan 
perundang-undangan yang berlaku (Purnamawati dan Fatmawati, 
2013:12). Kegiatan perdagangan internasional didasarkan pada teori-teori 
berikut: 
Tabel 2.1 
Teori perdagangan internasional 
      No      Nama teori       Deskripsi 
1. 
 
 
 
 
 
 
 
 
     Teori merkantilisme 
 
 
 
 
 
 
 
 
     Thomas Mun (1571 -1641) Tujuan 
perdagangan adalah untuk 
memaksimumkan surplus 
perdagangan di mana ekspor 
melampaui impor sehingga suatu 
negara mendapatkan tambahan 
kekayaan yang besar  
2. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     Teori klasik       Teori keunggulan absolute Adam 
smith (1723-1790) pentingnya 
perdagangan bebas tanpa campur 
tangan pemerintah guna 
meningkatkan kesejahteraan setiap 
negara yang terlibat dalam 
perdangan tersebut.   
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      No      Nama teori       Deskripsi 
3.      Konsep kehidupan 
produk (Product Life 
Cycle) 
     Teori ini dikemukakan oleh 
Raymond Vernon (1966) Suatu 
produk dalam proses baru 
diperekenalkan. Tahap ini masih 
banyak dilakukan modifikasi untuk 
penyempurnaan produk dan perlu 
adanya komunikasi yang efektif dari 
produsen kepada konsumen. 
4.      Teori Neo Klasik        Dikemukakan oleh Eli heckscher 
(1878-1952) dan Bertil Ohlin (1899-
1979) Suatu negara yang memiliki 
kelebihan dalam bidang tenaga kerja 
akan lebih banyak mengekspor 
produk yang sifatnya labor intensif 
daripada produk yang bersifat 
capital intensif.  
5.       Konsep Keunggulan 
Kompetitif Negara 
      Konsep ini dikemukakan oleh 
Michel Porter (1990) ada empat 
atribut yang menentukan kesuksesan 
dalam persaingan internasional yaitu 
1. Kondisi faktorial, posisi suatu 
negara dalam faktor-faktor produksi. 
2. Kondisi permintaan, saifat permintaan 
domestik atas produk atau jasa 
industry tertentu 
3. keberadaan industry terkait dan 
industri pendukung yang kompetitif 
secara internasional 
4. Strategi, struktur, dan persaingan 
yakni kondisi dalam negeri yang 
menentukan.  
Sumber: Budiarto, Teguh dan Ciptono, Fandy (1997) 
2.2 Pengertian Ekpsor 
 Kegiatan ekspor dan impor ini adalah sebuah kegiatan dimana 
untuk monopang kehidupan negara yang melakukannya. Negara 
yang melakukan ekspor akan dapat meningkatkan pendapatan 
Negara atau meningkatkan devisa untuk mengangkat 
perekonomian Negaranya.  
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 Menurut Purnamawati dan Fatmawati (2013: 12) Ekspor adalah 
kegiatan menjual barang/jasa dari daerah pabean sesuai peraturan 
dan perundang-undangan yang berlaku. Ekspor dalam perdagangan 
internasional diartikan sebagai berikut kegiatan mengeluarkan 
barang-barang dari peredaran masyarakat dan mengirim ke luar 
negeri sesuai ketentuan pemerintah dan pembayaran dalam valuta 
asing.   
 
2.3 Strategi Pemasaran 
2.3.1 Peranan pemasaran terhadap volume penjualan 
 Yang dimaksud dengan pemasaran ekspor adalah penjualan suatu 
komoditi yang sudah disesuaikan dengan keinginan dan selera 
pembeli di pasar sasaran ekspor ke negara lain (Amir M.S, 
2004:63). Sementara itu promosi ekspor adalah memperkenalkan 
komoditas yang dihasilkannya kepada calon buyer dengan tujuan 
menarik minat mereka untuk membeli komoditas yang 
diperkenalkan dengan pembayaran dengan valuta asing (Amir M.S, 
2002:14). Jadi dalam hal ini peran promosi sangat penting karena 
merupakan ujung tombak dalam suatu perusahaan. Mendapatkan 
buyer dengan memperkenalkan barang yang kita jual dan 
memberikan pelayanan yang baik maka promosi akan berhasil dan 
buyer akan tertarik pada barang yang ditawarkan. 
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2.3.2 Menentukan Pasar Sasaran 
 Menurut Amir M.S (2004: 48), “pasar sasaran (target market) 
adalah setelah kita menetapkan komoditi yang akan kita ekspor, 
maka langkah selanjutnya adalah menentukan ke mana 
komoditi itu akan diekspor. Negara yang kita pilih itulah yang 
kita sebut sebagai pasar sasaran”.  
2.3.3 Menentukan Strategi Bauran Pemasaran 
 Menurut Soehardi (2002:72-73) dalam Marketing Mix, 
pengambilan keputusan dalam pembuatan strategi komunikasi 
pemasaran terdapat unsur-unsur atau elemen yang menjadi dasar 
pertimbangan. Marketing mix meliputi 4P (product, price, place, 
promotion).  
1. Product atau produk, yaitu menyediakan produk yang 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 
2. Price atau Harga, menetapkan harga, kredit, atau potongan 
yang terjangkau kepada konsumen. 
3. Place atau tempat, yaitu menempatkan barang sampai di tempat 
konsumen dengan tepat waktu dan tepat tempat. 
4. Promotion atau promosi, pemberitahuan atau memberikan daya 
tarik kepada konsumen supaya konsumen melakukan 
pembelian. 
       Menurut Amir M.S (2004:51), tujuan dari penetapan strategi 
bauran atau marketing mix pemasaran adalah mencari kombinasi 
yang pas untuk segmen pasar. memadupadankan dari keempat unsur 
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pemasaran itu yaitu (product, price, place, promotion) sehingga 
dapat mengoptimalkan pendapatan. 
2.3.4 Komunikasi pemasaran 
 Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang dilakukan 
perusahaan atas produknya agar konsumen bersedia menerima, 
membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan. Perusahaan 
harus berusaha untuk menyebarkan informasi, mempengaruhi, 
membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran. (Haryono, 2012:30). 
2.3.5 Pentingnya komunikasi yang efektif 
 Menurut Haryono (2012: 31) “Komunikasi yang efektif dapat 
merubah tingkah laku atau memperkuat tingkah laku yang sudah 
diubah sebelumnya”. Proses adopsi yang dilakukan oleh individu 
melalui beberapa tahap dapat digambarkan berikut : 
 Berita 
Mendengarkan-bereaksi-menanggapi-mendengarkan 
 Kebutuhan dan keinginan 
 Informasi 
 Persuasi 
 Negosiasi 
     Berita 
Gambar 2.1 
Model Dasar dari System Komunikasi Pemasaran 
Sumber: Haryono (2012) 
 
 Dari gambar di atas dapat dijelaskan bahwa penjual dan 
pembeli dalam melakukan hubungan komunikasi penjual 
menawarkan apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan pembeli. 
Sumber Penerimaan 
Penjual Pembeli 
Sumber Penerimaan 
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Memberkan informasi tentang produk dan selanjutnya proses 
negosiasi. 
 Tujuan Promosi itu adalah memberitahu dan membujuk. 
Promosi perusahaan harus dapat diarahkan untuk mempengaruhi 
tingkat pengetahuan dan sikap pembeli agar bersedia membeli 
(Haryono, 2012:32). 
  
2.3.6 Pemasaran berdasarkan hubungan baik 
 Menurut Kotler (2003) pemasaran berdasarkan hubungan baik 
yaitu hubungan-hubungannya dengan para pelanggan, pegawai, 
pemasok, distributor, agen, dan para pengecer, hal yang paing 
bernilai bagi suatu perusahaan. Hubungan-hubungan baik tersebut 
merupakan aset fisik perusahaan. Hubungan baik akan menentukan 
nilai masa depan perusahaan tersebut. 
2.4 Peranan promosi terhadap peningkatan penjualan 
2.4.1 Pengertian promosi 
 Menurut Haryono (2012: 180), “Promosi adalah 
perencanaan, implementasi, dan pengendalian komunikasi dari 
suatu organisasi kepada para konsumen dan sasaran lainnya”. 
Promosi penjualan terdiri dari berbagai kegiatan promosi antara 
lain dengan memamerkan produk di toko. 
2.4.2 Pengembangan strategi promosi 
 Menurut Haryono (2012: 183), pasar sasaran dan strategi 
penetuan posisi menuntun keputusan-keputusan promosi. Strategi 
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dipilih untuk iklan, penjualan perorangan, promosi penjualan, dan 
hubungan masayarakat. 
 
  2 1  3  
          
 
  2                          1 3 
 
Gambar 2.2 
Pasar Sasaran dan Strategi Penentuan Posisi  
Sumber: Haryono (2012) 
 
2.4.3 Peranan komponen-komponen bauran promosi 
 Menurut Haryono (2012: 187), “Peranan komponen-
komponen bauran promosi yaitu menginformasikan kepada 
organisasi-organisasi saluran distribusi ciri-ciri dan pemakaian 
produk. Promosi penjualan misalnya pameran dapat digunakan 
untuk mencapai berbagai tujuan  dalam bauran promosi”. 
2.5 Strategi direct dan indirect promotion 
2.5.1 Internet 
 Penggunaan internet bertumbuh dengan pesat di seluruh 
dunia. Dampak yang ditimbulkan bagi perusahaan yaitu dengan 
cara membuat media promosi melalui internet dengan cara 
membuat website perusahaan. Pengaruh globalisasi yang 
mendorong seseorang untuk lebih sedikit modern sehingga media 
Tujuan 
komunikasi 
Strategi untuk 
setiap komponen 
bauran 
Peran 
komponen-
komponen 
promosi 
Anggaran 
promosi 
Pasar sasaran 
dan strategi 
penentuan 
posisi 
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internet dinilai sangat manfaat. Keuntungan yang didapat melalui 
promosi ini menurut Hanson (2000: 131) adalah “Efisiensi, 
pengurangan biaya telah menjadi penyebab utama yang 
memberikan alasan bagi perusahaan modal web dengan berbagai 
perusahaan dan pengurangan biaya”. 
2.5.2 Periklanan 
 Periklanan bersifat dapat menjangkau masyarakat luas, tidak 
menggunakan pribadi secara langsung. Berhadapan dengan audien, 
dan dapat menyampaikan gagasan secara menyakinkan dan 
menimbulkan efek yang dramatif Budiarto Teguh dan Ciptono 
Fandy (1997:190). 
 Fungsi-fungsi periklanan adalah Haryono (2012:75-77) “Pertama 
memberikan informasi, iklan dapat memberikan informasi lebih 
banyak daripada lainnya, baik tentang barangnya, harganya, 
maupun informasi lain yang mempunyai kegunaan bagi 
konsumen”. Kedua membujuk/mempengaruhi, periklanan tidak 
hanya bersifat memberitahu saja, tetapi juga bersifat membujuk. 
Iklan yang sifatnya membujuk tersebut lebih baik dipasang pada 
media-media seperti televise atau majalah. Terutama kepada 
pembeli-pembeli potensial, dengan menyatakan bahwa suatu 
produk adalah lebih baik daripada produk yang lain.. Ketiga 
menciptakan kesan, pemasang iklan selalu berusaha untuk selalu 
menciptakan iklan yang sebaik-baiknya, misal dengan 
menggunakan warna, ilustrasi, bentuk, dan layout yang menarik. 
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Keempat membuka komunikasi dua arah antara penjual dan 
pembeli, sehingga keinginan mereka dapat terpenuhi dalam cara 
yang efisien dan efektif dengan cara pengiklanan sebagai alat 
komunikasi.  
2.5.3 Promosi melalui pameran 
 Pameran adalah tempat terjadinya penjualan secara 
langsung oleh para pengunjung stand-stand yang ada di pameran, 
pameran merupakan bentuk media iklan yang bagus, karena 
pameran bisa merangsang minat pembeli. Berikut keuntungan dari 
pameran menurut Jefkins (1997: 221-223), pertama yaitu tidak 
jarang pengunjung berasal dari negara atau tempat yang jauh maka 
pameran mudah menarik perhatian, kemampuannya dalam 
membangkitkan dan mengarahkan perhatian konsumen pada 
subyek yang dipamerkan, sehingga dengan demikian menarik 
minat banyak calon pembeli. 
 Acara pameran menarik berbagai media biasanya  yang 
terkait baik dari dalam maupun dari luar negeri untuk meliput. 
Kedua, perusahaan bisa mengetahui sambutan, komentar dan kritik 
para pengunjung yang nantinya akan menjadi konsumen dalam 
pameran tersebut, karena bisa memamerkan langsung kepada 
pengunjung. Ketiga, perusahaan akan mendapat kepercayaan, 
kredibilitas, dan nama baik perusahaan dengan cara bertatap muka 
secara langsung dan melakukan komunikasi yang baik dengan para 
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pengunjung pameran baik itu pengunjung biasa maupun 
pengunjung bisnis. 
2.5.4 Menetapkan total anggaran promosi 
 Salah satu keputusan pemasaran paling sulit yang dihadapi 
perusahaan adalah menetapkan anggaran untuk promosi. Berikut 
empat metode umum yang digunakan untuk menentukan anggaran 
promosi. 
a. Metode yang dapat dijangkau 
       Menurut Kotler (2001: 794-795), metode yang dapat 
dijangkat adalah “Penetapan anggaran ini membawa 
konsekuensi pada anggaran promosi tahunan yang tidak pasti, 
yang menyulitkan perencanaan komunikasi pasar jangka 
panjang dan mengabaikan peranan promosi sebagai suatu 
investasi dan pengaruh langsung promosi terhadap volume 
penjualan”. Perusahaan dalam menetapkan anggaran promosi 
tidak mengacu terhadap pendapatan perusahaan setiap 
tahunnya. Jadi perusahaan harus menetapkan anggaran dengan 
dana yang dinilai tidak terlalu  membuat rugi perusahaan dan 
anggaran dapat dijangkau perusahaan.  
b. Metode presentase dari penjualan 
       Metode presentase dari penjualan dinyatakan memiliki 
sejumlah keuntungan. Metode ini berarti pengeluaran promosi 
akan berubah sesuai kemampuan perusahaan. Metode ini tidak 
mendorong eksperimen dengan promosi siklus yang fluktuasi 
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penjualan dari tahun ke tahun mengganggu perencanaan jangka 
panjang. Metode ini menjadikan anggaran ditentukan oleh 
tersedianya dana. Perushaaan dalam menetapkan anggaran 
promosi disesuaikan dengan penjualan atau pendapatan 
perusahaan, sehingga tidak terlalu banyak atau sedijit.  
c. Metode keseimbangan kompetitif 
 Sebagian perusahaan menetapkan anggaran promosinya 
untuk mengejar keseimbangan bagian suara dengan pesainya. 
Perusahaan dalam menetapkan anggaran promosi sesuai 
dengan perusahaan lain dalam melakukan promosi. 
d.  Metode tujuan dan tugas 
       Metode ini meminta pemasar untuk mengembangkan 
anggaran promosi mereka dengan mengidentifikasi tujuan 
spesifik, menentukan tugas yang harus dilaksanakan untuk 
mencapai tujuan itu. Perusahaan dalam menetapkan anggaran 
promosi dengan cara pemasar di perusahaan tersebut 
mengidentifikasi tujuan spesifik dalam melakukan promosi, 
sehingga dapat mencapai tujuan itu. 
2.5.5 Keputusan utama dalam pemasaran langsung 
 Menurut Kotler (2001: 859-862), “Dalam menyiapkan 
kampanye pemasaran langsung, pemasar harus memutuskan 
mengenai tujuan mereka, sasaran, strategi penawaran, dan ukuran 
keberhasilan kampanye”, berikut penjelasannya: 
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a. Tujuan, Pemasaran langsung diharapkan akan membawa efek 
yang baik pada perusahaan. Terlebih lagi, tidak semua 
pemasaran langsung bertujuan untuk menghasilkan penjualan 
yang cepat. Pemasaran langsung melakukan komunikasi untuk 
memperkuat citra merek dan preferensi perushaaan. 
b. Pelanggan pemasaran, Pemasaran langsung dapat 
menggunakan kriteria segmentasi dalam memberi target calon 
pelanggan. Pemasaran langsung harus mencari tahu 
karatkteristik pelanggan dan calon pelanggan  yang paling 
mampu, bersedia, dan siap untuk membeli.  
c. Strategi penawaran, untuk memenuhi kebutuhan pasar sasaran 
pemasaran langsung harus menetapkan strategi penawaran 
yang efektif. 
d. Menguji elemen pemasaran langsung, yaitu strategi penawaran 
dalam kondisi pasar sesungguhnya dapat  diuji keampuhan 
dengan cara  komponen-komponen yang berbeda. 
2.5.6 Personal selling 
 Menurut Haryono (2012: 106), ”Personal selling 
merupakan komunikasi orang secara individual. Dalam operasinya 
personal selling lebih fleksibel dibanding dengan yang lain. dapat 
secara langsung mengetahui keinginan, motif, dan perilaku 
konsumen”. Dalam hal ini personal selling dapat memudahkan 
penjual untuk mengadakan hubungan langsung dengan calon 
pembeli sehingga dapat mengamati karakter dan kebutuhan calon 
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pembeli. Kedua, bisa membina hubungan yang baik dengan 
pembeli dari hubungan bisnis sampai dengan hubungan 
persahabatan. Ketiga, bisa mendapat tanggapan dari calon pembeli 
yang potensial dengan serius untuk memperhatikan dan 
mendengarkan apa yang dikatakan penjual. 
2.6 Permintaan dan penawaran  
2.6.1 Pengertian permintaan dan penawaran 
 Menurut Rahardja dan Manurung (1999: 26), “Permintaan 
adalah keinginan konsumen membeli suatu barang pada berbagai 
tingkat harga selama periode waktu tertentu”. Menurut Rahardja 
dan Manurung (1999: 37), “Penawaran adalah jumlah barang yang 
produsen ingin tawarkan (jual) pada berbagai tingkat harga selama 
satu periode tertentu”.  
2.6.2 Faktor yang mempengaruhi permintaan  
 Menurut Rahardja dan Manurung (1999) beberapa faktor 
yang mempengaruhi permintaan antara lain:  
 
Tabel 2.2 
Faktor Yang Mempengaruhi Permintaan 
No Jenis Faktor  Penjelasan 
1. Harga barang itu 
sendiri. 
Jika harga suatu barang semakin 
murah, maka permintaan terhadap 
barang itu bertambah, begitu juga 
sebaliknya. 
2. Harga barang lain 
yang terkait 
Harga barang lain juga dapat 
mempengaruhi permintaan akan 
suatu barang, kerterkaitan dua 
macam barang dapat bersifat substusi 
(pengganti) dan bersifat komplemen 
(penggenap). Tetapi kedua macam 
barang tersebut mempunyai 
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No Jenis Faktor  Penjelasan 
keterkaitan. 
3. Tingkat pendapatan 
perkapita 
Makin tinggi tingkat pendapatan, 
daya beli makin kuat, sehingga 
permintaan terhadap suatu barang 
meningkat. 
4. Selera atau 
kebiasaan 
Kebiasaan juga dapat mempengaruhi 
permintaan terhadap suatu barang. 
Selera dari setiap konsumen berbeda 
tinggal bagaimana perusahaan 
mencari pasar sasarannya. 
5. Perkiraan harga di 
masa mendatang 
Mendorong orang untuk membeli 
lebih banyak saat ini guna 
menghemat belanja dimasa 
mendatang. Bila memperkirakan 
bahwa harga suatu barang akan naik. 
Sumber: Rahardja dan Manurung (1999)        
2.6.3 Faktor-faktor yang mempengaruhi penawaran 
 Berikut beberapa faktor yang mempengaruhi penawaran 
menurut (Rahardja dan Manurung 1999): 
Tabel 2.3 
Faktor Yang Mempengaruhi Penawaran 
No Faktor-faktor yang 
dapat  mempengaruhi 
penawaran 
Penjelasan 
1. Harga barang itu 
sendiri 
Jika harga suatu barang naik, maka 
produsen cenderung akan 
menambah jumlah barang yang 
dihasilkan. 
2. Harga barang lain yang 
terkait 
Apabila harga barang substitusi 
naik, maka penawaran suatu 
barang akan bertambah dan 
sebaliknya 
3. Harga faktor produksi Perusahaan memproduksi output-
nya lebih sedikit dengan jumlah 
anggaran yang tetap apanila ada 
kenaikan harga faktor produksi. 
4. Biaya produksi Penawaran akan barang itu akan 
berkurang apabila ada kenaikan 
harga biaya produksi. 
5. Teknologi produksi Kemajuan teknologi menyebabkan 
penurunan biaya produksi, dan 
menciptakan barang-barang baru. 
Karena kemajuan teknologi sangat 
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No Faktor-faktor yang 
dapat  mempengaruhi 
penawaran 
Penjelasan 
berpengaruh terhadap kenaikan 
dalam penawaran 
6. 
 
Jumlah pedagang Bertambah banyak penjual karena 
faktor penawaran akan suatu 
barang juga bertambah. 
 
7. Tujuan perusahaan produsen tidak berusaha untuk 
memanfaatkan kapasitas 
produksinya secara maksimum, 
tetapi akan menggunakan pada 
tingkat produksi yang memberikan 
keuntungan maksimum. 
8. Kebijakan pemerintah Peraturan pemerintah dengan cara 
menurunkan atau menaikkan harga 
barang tertentu. 
Sumber: Rahardja dan Manurung (1999) 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
3.1 Desain Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan pemelitian deskriptif yaitu memperoleh 
jawaban dari pertanyaan tentang suatu topik penelitian. Penelitian ini 
memaparkan secara sistematis dan faktual mengenai permasalahan 
mengenai kegiatan promosi pada CV Roda Jati. 
3.2 Ruang Lingkup Penelitian 
 Ruang lingkup penelitian ini yaitu dengan studi kasus, karena 
memfokuskan atau mengambil suatu permasalahan yang diteliti yaitu 
strategi promosi pada CV Roda Jati dalam meingkatkan volume ekspor 
furniture. Penelitian ini dilakukan selama 2 bulan yaitu Januari−Maret 
2016 pada proses ekspor di CV Roda Jati Surakarta. 
3.3 Sumber, Jenis dan Metode Pengumpulan Data 
3.3.1 Jenis Data 
1) Data Primer 
      Data primer merupakan data yang diperoleh penulis dari 
kegiatan wawancara dan observasi. Penulis melakukan 
wawancara dengan Bapak Anto selaku Kepala Divisi Ekspor, 
dan  Bapak Arif selaku Manajer Ekspor CV Roda Jati. Menurut 
Indriantoro dan Supomo (2002:147), data primer adalah data 
penelitian yang diperoleh secara langsung dari sumber asli 
(tidak melalui media perantara).  
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2) Data Sekunder 
       Data sekunder diperoleh dari sumber bacaan lain yang  
berkaitan dengan topik. Data pendukung ini penulis peroleh 
dari pihak CV Roda Jati terkait dokumen-dokumen yang 
berkaitan mengenai promosi pada CV Roda Jati. Dokumen-
dokumen yang berkaitan diantaranya adalah data penjualan 
ekspor furniture 5 (lima) tahun terakhir dan data biaya promosi. 
Menurut Indriantoro dan Supomo (2002:147) data sekunder 
adalah penelitian arsip yang memuat kejadian masa lalu 
(historis). 
3.3.2 Sumber Data 
1. Data ini penulis peroleh langsung dari wawancara dengan staff 
ekspor dan manajer CV Roda Jati. Sumber data yang diperoleh 
dengan cara wawancara dan observasi. Menurut Lofland dan 
lofland (1984:47) dalam Moleong (2014: 157) sumber data 
utama dalam kualitatif ialah kata-kata dan tindakan selebihnya 
adalah data tambahan seperti dokumen dan lain-lain. 
2. Sumber Data Sekunder 
 Data ini penulis peroleh dari sumber buku maupun bacaan lain 
mengenai strategi promosi.   
3.3.3 Metode Pengumpulan Data 
1. Wawancara 
       Teknik pengumpulan data dengan cara mengadakan 
wawancara  secara tersetruktur yaitu dengan cara wawancara 
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dengan Bapak Anto selaku kepala divisi ekspor dan  Bapak 
Arif selaku manajer ekspor CV Roda Jati dan tidak terstruktur 
yaitu mengajukan pertanyaan saat melakukan kegiatan magang. 
Menurut Sumarni dan Wahyuni (2006:88-89), wawancara 
terstruktur adalah wawancara yang dilaksanakan dengan pasti 
mengenai informasi yang akan diperoleh dari responden. 
Wawancara tidak terstruktur adalah pewawancara bersikap 
bebas dalam melakukan tanya jawab, tanpa terkait dengan 
pedoman. 
2. Observasi 
       Menurut Sumarni dan Wahyuni (2006:92), observasi 
merupakan prosedur yang sistematis dan standar dalam 
pengumpulan data. Teknik pengumpulan data yang diperoleh 
secara langsung dengan cara pengamatan obyek yang dilakukan 
di CV Roda Jati selama proses kegiatan magang. 
3. Dokumentasi 
      Metode pengumpulan data yang penulis peroleh dengan 
mempelajari catatan serta arsip dan melihat secara langsung 
dokumen yang dibutuhkan dalam aktivitas ekspor pada CV 
Roda Jati di bagian divisi ekpsor mengenai promosi. 
3.4 Metode Analisis Data 
 Penelitian ini menggunakan teknik analisis deskriptif Kualitatif, yaitu 
mengunakan data-data dengan cara yang diperoleh dari kegiatan 
wawancara, observasi, dan analisis dokumen selanjutnya menyimpulkan 
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data tersebut dalam bentuk naratif. Menurut Sujarweni (2015: 122) teknik 
analisis deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk 
menggambarkan atau mendiskripsikan data dari suatu sampel. 
  Masalah                 Solusi                  Tujuan 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.1 
Teknik Analisis Data Deskriptif Kualitatif 
 
Keterangan gambar 3.1: 
1. Peneliti melakukan observasi untuk menemukan pokok masalah yang 
sering terjadi di perusahaan khususnya perusahaan furniture CV Roda 
Jati. Penelitian dilakukan pada saat prosesi magang di CV Roda Jati 
selama 2 bulan. 
2. Masalah yang sering dihadapi CV Roda Jati meliputi lemahnya respon 
buyer terhadap produk-produk yang tawarkan. Kurangnya minat dan 
selera yang tidak pas dengan keinginan buyer.   
3.  Solusi dari masalah yang dihadapi perusahaan adalah dengan cara 
perusahaan melakukan kegiatan promosi baik secara langsung dan 
tidak langsung. Promosi secara langsung dengan cara perusahaan 
melakukan pameran dagang di luar negeri. Promosi tidak langsung 
Observasi Melemahnya 
minat buyer 
terhadap   
barang yang 
di 
promosikan. 
Promosi: 
1. Promosi 
langsung. 
2.Promosi 
tidak 
langsung. 
1. Mendapatkan 
buyer baru. 
2. Meningkatkan 
volume ekspor. 
 
1 
2 
3 4 
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perusahaan memasarkan produknya melalui website dan membuat 
catalog. 
4. Tujuan dari promosi adalah untuk mendapatkan buyer baru dan 
meningkatkan volume ekspor furniture.  
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BAB IV 
DISKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
4.1 Sejarah CV Roda Jati 
 Awalnya perusahaan pengolahan kayu CV Roda Jati didirikan pada tahun 
1970 dengan nama perusahaan kayu Miyono, merupakan perusahaan jasa 
pembelahan kayu log menjadi kayu gergajian yang hanya mempunyai 4 
orang tenaga kerja. Saat itu perusahaan berkedudukan di JL. S. Parman 
Surakarta, diatas tanah seluas 500 m
2
. Pada tahun 1980 perusahaan mulai 
memindahkan lokasi usahanya ke tempat  yang lebih luas yaitu di JL. 
Raya – Purwodadi diatas tanah seluas 10.000 m2, sekaligus berubah nama 
dari “Perusahaan Kayu Miyono” menjadi “Perusahaan Kayu Roda Jati”. 
Status badan hukum perusahaan dari perusahaan perseorangan menjadi 
perseroan komanditer (CV) yang mempunyai dua orang sekutu 
komanditer, yaitu sekutu komanditer aktif yang mengelola perusahaan 
adalah Bapak Miyono sedangkan Ibu Miyono sebagai sekutu komanditer 
pasif.  
 Menurut Bapak Anto selaku Staff Ekspor, tingkat persaingan usaha dan 
kualitas mutu produk yang dihasilkan merupakan tuntutan untuk tetap 
diakui dan dipertahankan, maka perusahaan merintis untuk mendapatkan 
sertifikat standar bertaraf internasional akhirnya perusahaan berhasil 
mendapatkan ISO 9002. Peusahaan mengalami kemajuan sejak 
meningkatkan kapasitas mesin-mesin baru yang telah dimiliki, pasar yang 
semula terbatas Kota Solo dan sekitarnya dirasakan kurang mencukupi 
sehingga perlu pengembangan pasar. Pada tahun 1980 perusahaan mulai 
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membuka kantor cabang penjualan di Kota Yogjakarta dan Jakarta, 
disamping mulai menawarkan produknya di kota lain diseluruh pulau 
jawa. Pada tahun 1981 daerah pemasaran kayu gergajian sudah meliputi 
Kota Semarang, Purwokerto, Tasikmalaya serta daerah sekitarnya. Satu 
tahun kemudian perusahaan mulai melakukan ekspor kayu ke Singapura, 
pada umumya berupa bahan baku untuk parquet flooring dan bahan baku 
furniture. 
 Dorongan untuk memperoleh nilai tambah yang lebih besar dalam 
penjualan ekspor, pada pertengahan tahun 1982 mengarahkan perusahaan 
untuk membuat produk parquet flooringnya ke Singapura dan Hongkong, 
selanjutnya mulai memasarkan produknya ke Italia. Perusahaan ingin lebih 
mengembangkan keterampilan karyawan dan memantapkan usaha dengan 
memulai usaha pengembangan produk-produk yang memerlukan 
keterampilan karyawan. Pada tahun 1984 dimulailah pengembangan usaha 
berupa furniture. Perusahaan membeli sebidang tanah sebagai 
pengembangan usaha furniture seluas 4.000 m
2
 terletak 2 km dari lokasi 
perusahaan gergajian kayu. Furniture yang dihasilkan berupa tempat tidur, 
meja makan, kursi tamu, almari, meja tulis, meja belajar dan lainya dengan 
bahan baku kayu jati maupun mahoni untuk daerah Jawa maupun luar 
Jawa.  
 Setelah sukses dan berkembang mengelola usaha tersebut, perusahaan 
mulai menambah dan mengembangkan ekspor beberapa jenis produk 
furniture sesuai kondisi pasar seperti teak garden furniture, picture frame 
dan  indoor furniture, dan lain-lain. Di rasakan bahwa kualitasnya sudah 
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memenuhi standar Eropa, maka pada tahun 1992 perusahaan mulai 
memasarkan produknya ke pasar Eropa maupun Amerika. Sejak saat itu 
perusahaan mulai memasuki pasar di Negara-negara Eropa, Amerika dan 
lainya. 
4.1.1 Lokasi Perusahaan  
 Lokasi perusahaan yang menjadi objek kajian penelitian adalah: 
Nama Perusahaan  :  CV Roda Jati 
Alamat Perusahaan  : Jalan Raya Solo-Purwodadi Km 3,5 
       Jetak, Gondangrejo Karanganyar 
Nomor Telepon  :  (0271) 852292 
No. Fax   : (0271) 852292 
Bidang Usaha   : Produksi dan perdagangan produk   
             furniture 
4.2 Profil pada CV Roda Jati  
4.2.1 Struktur Organisasi Perusahaan 
 Berikut ini akan diuraikan menegenai tugas dan tanggung jawab 
masing – masing. Bagian yang ada dalam struktur organisasi secara 
garis besar adalah sebagai berikut : 
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Gambar 4.1 
Struktur Organisasi CV Roda Jati 
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Sumber: CV Roda Jati 2016 
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4.2.2 Diskripsi Jabatan 
 Struktur organisasi pada suatu perusahaan berfungsi untuk 
mengetahui jabatan-jabatan di perusahaan tersebut. Setiap jabatan 
memiliki peran masing-masing. Tujuan dari struktur organisasi 
tidak lain  adalah untuk identitas perusahaan apabila ada buyer 
yang ingin mengetahuinya. Berikut deskripsi stuktur organisasi 
pada CV Roda Jati:   
Tabel 4.1 
Deskripsi Kerja Top Management CV Roda Jati 
      No      Nama Jabatan      Deskripsi Jabatan 
1.      Direktur a. Memimpin dan mengawasi perusahaan 
dalam kegiatan operasional. 
b. .Menentukan tujuan dan kebijakan 
yang akan diambil serta merumuskan 
cara kerja dan pelaksanaan progam 
kegiatan operasional perusahaan. 
c. Bertanggungjawan atas seluruh 
kegiatan perusahaan, kelangsungan 
hidup perusahaan. Dan mengadakan 
evaluasi hasil kerja karyawan. 
2      Cost control a. Bertanggung jawab atas pengadaan 
biaya untuk kegiatan perusahaan. 
b. Mengontrol pengeluaran perusahaan. 
c. Menyeleksi pengeluaran perusahaan. 
 
 
            Sumber: CV Roda Jati 2016 
 
Tabel 4.2 
Deskripsi Kerja Bagian Divisi CV Roda Jati 
 
      No      Jabatan       Deskripsi Jabatan 
1.       Kepala bagian PPIC   a. Menangani pengontrolan 
produk yang dimulai dari bahan 
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      No      Jabatan       Deskripsi Jabatan 
(Production Planning 
and Inventory  
       Control) . 
baku sampai menjadi barang 
jadi. 
b. Bertanggung jawab atas 
produksi yang dihasilkan. 
c. Bertanggungjawab dalam 
pengadaan bahan baku. 
2.       Kepala Bagian 
      Akuntansi 
 
a. Bertugas menyusun system 
keuangan. 
b. Menyelenggarakan kegiatan 
pencataan terhadap semua 
transaksi yang terjadi. 
c. Menyusun laporan keuangan. 
3.      Kepala bagian  
K   Ke tersediaan barang  
 
a. Bertanggung jawab atas 
ketersediaan bahan baku untuk 
setiap produksi 
b. Mengontrol penggunaan bahan 
baku. 
 
4.      Kepala Bagian 
     Moulding dan 
      Konstruksi 
a. Bertanggungjawab atas 
penyerutan kayu sesuai ukuran 
5. 
 
 
 
      Kepala Bagian Barang 
Jadi 
 
 
a. Bertanggungjawab atas baik 
buruknya produk yang 
dihasilkan.  
b. Bertanggungjawab terhadap 
kuantitas produk jadi yang telah 
diproduksi, dan ada atau tidaknya 
barang yang rusak. 
 
6. Kepala Bagian SDM dan 
Umum 
a. Bertugas mencari sumber daya 
manusia yang sesuai dengan 
tenaga kerja yang dibutuhkan 
perusahaan, baik staf maupun 
tenaga kerja lapangan. 
b. Bertanggung jawab atas segala 
tindakan tenaga kerja selama 
bertugas. 
7.       QC ( Quality Control ) a. Bertanggungjawab atas kualitas 
produk jadi yang dihasilkan 
dalam jenis dan kualitasnya. 
b. Bertanggungjawab untuk 
meningkatkan mutu produk jadi 
untuk dapat meluaskan daerah 
pemasaran. 
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      No      Jabatan       Deskripsi Jabatan 
8. 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. Bagian Ekspor-Impor 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
a. Bertanggungjawab melakukan 
pengiriman produk jadi sampai 
ketangan buyer. 
b. Bertanggungjawab untuk 
melakukan penagihan kepada 
para buyer (importir) atas 
terjadinya penjualan ekspor  
c. Bertanggungjawab dalam 
kesuksesan transaksi ekspor-
impor. 
9. 2. Teknisi 
 
a. Bertangguangjawab dalam 
pengadaan teknis yang 
dibutuhkan dalam kegiatan 
produksi. 
           Sumber: CV Roda Jati 2016 
Tabel 4.3 
Deskripsi Kerja Bottom Management CV Roda Jati 
No Jabatan Deskripsi Jabatan 
1. 
 
 
 
Sawmil 
 
 
 
a. Unit ini bertugas untuk 
mengolah bahan baku yang 
berupa kayulog menjadi kayu 
gergajian sesuai dengan 
ukuran-ukuran yang diminta 
oleh unit-unit selanjutnya 
ataupun konsumen 
langsung.Disamping dijual 
kekonsumen langsung dalam 
bentuk kayugergajian, unit ini 
juga bertindak sebagai 
pensuplai bahan bakuunit-unit 
selanjutnya. 
2. Unit Clean Dry 
(Oven) 
a. Unit ini merupakan kelanjutan 
dari unit sawmill. Bahan baku 
kayun log yang telah diproses 
menjadi kayu gergajian 
kemudian masuk oven selama 
kurang lebih 21 hari untuk 
dikeringkan. Proses 
pengeringan ini merupakan 
proses yang sangat penting 
karena dengan kadar 12%, 
maka tidak akan ada lagi 
penyusutan ataupun 
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No Jabatan Deskripsi Jabatan 
pengembangan kayu apabila 
telah menjadi produk jadi, 
meskipun dipakai di negara 
yang mempunyai 4 musim. 
Namun untuk mendapatkan 
warna kayu yang cerah, 
sebelum masuk oven kayu 
dipanaskan dibawah matahari 
minimal 2 hari. 
3. Unit Moulding a. Unit ini merupakan proses 
kelanjutan dari unit clean dry. 
Bahan baku yang berupa kayu 
gergajian setelah kandungan 
kadar airnyakurang dari 12% 
segara dikirim ke unit 
moulding. Unit ini bertugas 
untuk menghaluskan kayu 
gergajian sesuai dengan ukuran 
tebal dan ukuran lebar dengan 
cara menyerut keempat sisi-
sisinya. 
 
4. Unit Garden Furniture 
 
a. Unit ini bertugas untuk 
mengolah bahan baku dari unit 
moulding menjadi produk jadi 
yang berupa garden furniture 
sehingga siap dipasarkan. 
5. Unit Indoor Furniture 
 
a. Unit ini bertugas mengolah 
bahan baku dari unit moulding 
menjadi produk jadi indoor 
sehingga siap dipasarkan. 
          Sumber: CV Roda Jati 2016 
4.2.3 Pasar ekspor furniture pada CV Roda Jati 
 Pasar furniture CV Roda Jati meliputi Negara Singapore, Taiwan, 
Australia, New Zeland, Perancis, Spanyol, Italia, Jerman, 
Denmark, Swedia, Yunani dan Amerika. Dalam melangsungkan 
aktivitas bisnisnya CV Roda Jati tidak memproduksi furniture 
secara masal, tetapi hanya memproduksi berdasarkan job order 
yaitu hanya memproduksi ketika ada pesanan dari buyer. CV Roda 
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Jati berupaya untuk mempertahankan loyalitas buyer dengan 
menjaga kualitas produk.     
 Menurut Arif (2016) karakteristik pasar setiap negara berda-beda. 
Negara-negara di kawasan Eropa lebih cenderung menyukai 
produk dengan nilai seni dan estetika yang tinggi meskipun umur 
ekonomisnya tidak terlalu panjang. Berbeda dengan karakteristik 
pasar di Nega-negara kawasan Asia yang lebih menyukai produk 
dengan umur ekonomis yang panjang. Sementara itu, Negara-
negara di Benua Amerika cenderung lebih suka membeli produk 
melalui agen-agen penjualan daripada membeli secara langsung. 
4.2.4 Volume ekspor CV Roda Jati 
 Persaingan pasar internasional semakin ketat, banyak perusahaan 
yang saat ini sudah tidak eksis karena kalah bersaing dengan 
perusahaan lain. Tingkat pendapatan yang kurang akan membuat 
perusahaan itu bangkrut. Sampai saat ini CV Roda Jati masih terus 
eksis di pasar internasional meskipun volume ekpsor pada CV 
Roda Jati saat ini masih mengalami kenaikan dan penurunan secara 
fluktuatif, hal tersebut dikarenakan permintaan pasar yang tidak 
pasti. Berikut data penjualan ekspor furniture pada CV Roda Jati:  
  Tabel 4.4 
Volume Penjualan Ekspor CV Roda Jati Tahun 2011 – 2015 
Tahun Jumlah Penjualan (Pcs) 
2011 9.936 (Pcs) 
2012 11.480 (Pcs) 
2013 7.566 (Pcs) 
2014 6.736 (Pcs) 
2015 9.097 (Pcs) 
 38 
 
Sumber: CV Roda Jati 2016 
 Data di atas dapat dilihat bahwa hasil penjualan CV Roda Jati  
mengalami peningkatan pada tahun 2012. Namun pada tahun 2013 
dan 2014 CV Roda Jati mengalami penurunan hasil penjualan yang 
cukup signifikan, tetapi diikuti dengan peningkatan hasil penjualan 
pada tahun 2015.   
4.3 Pembahasan 
4.3.1 Penerapan strategi direct dan indirect promotion dalam rangka 
meningkatkan volume ekspor furniture pada CV Roda Jati. 
Tabel 4.5 
Biaya Promosi dan Volume Penjualan Ekspor CV Roda Jati Tahun 2011 – 2015 
Tahun Direct Promotion Indirect Promotion Volume  
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 
4   15jt 
2   15jt 
2   35jt 
5   20jt 
2   75jt 
     30jt 
     40jt 
     50jt 
     55jt 
     55jt 
      9.936 
      11.480 
      7.566 
      6,736 
      9.097 
Sumber: CV Roda Jati 2016 
 Tabel di atas menunjukkan peningkatan dan penurunan volume 
ekspor pada CV Roda Jati yang fluktuatif selama periode 5 tahun 
terakhir. Bapak Arif selaku Manajer CV Roda Jati mengemukakan 
bahwa kondisi pasar global sering mengalami fluktuasi sehingga 
perusahaan dituntut untuk memiliki strategi pemasaran yang baik 
untuk mampu bertahan ditengah persaingan global yang semakin 
ketat. Saat ini CV Roda Jati melakukan pameran di luar negeri dan 
dalam negeri. Berikut startegi direct dan indirect promotion pada 
CV Roda Jati. 
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a. Pameran dagang 
       CV Roda Jati biasa mengikuti pameran di dalam dan luar 
negeri. Pameran yang pernah diikuti antara lain ke Negara 
Singapore, Malaysia, Belanda, Perancis, Jerman. CV Roda Jati 
aktif ikut terus dalam proses promosi dengan memperkenalkan 
produk yang baru dan produk lama. Kombinasi barang yang 
ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran meliputi: ragam, 
kualitas, desain, fitur, nama merek,  dan kemasan. Produk yang 
terdapat di CV Roda Jati sendiri seperti produk furniture baik 
indoor maupun outdor furniture. Biaya untuk melakukan 
pameran cukup tinggi berkisar mulai Rp 200 juta sampai Rp 
400 juta, tetapi hasil dari melakukan pameran cukup bagus 
karena berdampak langsung terhadap buyer untuk membeli. 
Berikut data pameran dan hasil penjualan pada CV Roda Jati 
 Tabel 4.6 
Biaya Pameran dan Total Penjualan Ekspor CV Roda Jati Tahun 2011 – 2015 
Tahun Pameran dalam 
negeri (Juta) 
Pameran Luar 
negeri (Juta) 
 Total  (pcs) 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 
      Rp 200      
      Rp 215  
      Rp 235  
      Rp 250  
      Rp 275  
     Rp 215  
- 
 
     Rp 270  
- 
      9.936 
      11.480 
      7.566 
      6,736 
      9.097 
Sumber: CV Roda Jati 2016 
       Dari data di atas menunjukkan bahwa penjualan paling 
efektif adalah dengan cara melakukan pameran dagang. CV 
Roda Jati Dalam membuat produknya juga menyesuaikan tren 
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produk saat itu dan membuat produk yang inovatif. Indoor 
furniture produk yang digunakan di dalam ruangan berupa 
meja, kersi, dipan, almari. Outdoor furniture digunakan di luar 
ruangan seperti kursi taman, sett meja kursi santai, kursi pantai. 
Semua produk yang dihasilkan oleh CV Roda Jati berasal dari 
bahan baku yang baik dan legal. 
b. Website 
       Promosi secara tidak langsung yang dilakukan oleh CV 
Roda Jati menggunakan website, cara itu dinilai lebih mudah 
dan efisien dalam mengenalkan produk yang ditawarkan. 
Alamat websitenya adalah www.rodajati.com website CV Roda 
Jati berisikan tentang profil perusahaan, produk yang 
dihasilkan, dan contact persons. 
Gambar 4.2 
Grafik Biaya Promosi Website dan Total Penjualan 2011 – 2015 
 
 
5 Juta 
 
  
       2011 2012 2013 2014 2015 
Sumber: CV Roda Jari (2016) 
 
        Dari tabel di atas menunjukkan biaya yang dikeluarkan 
untuk biaya website dari tahun 2011 samapi 2015 sama yaitu 
Rp 5 juta. Website sangat berperan penting karena buyer 
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dengan mudah dapat mengakses informasi yang di berikan 
perusahaan. Berikut tampilannya:   
Sumber: www.Rodajati.com 
c. Via phone 
       Komunikasi langsung via phone memberikan sarana 
melalui telephon kepada buyer yang ingin melakukan 
pemesanan atau melakukan komplain terhadap barang yang 
rusak maupun melakukan negosiasi. Nomor telephone CV 
Roda Jati (0271) 714974, fax: 714711, pelayanan yang 
diberikan melalui via phone 24 jam, karena perbedaan waktu di 
Indonesia dan di Luar negeri. pengeluaran biaya untuk via 
phone tidak begitu banyak karena perusahaan hanya menerima 
panggilan dari buyer untuk melakukan negosiasi maupun 
komplain terhadap produk. 
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d. Brosur 
       Brosur, lembaran informasi yang berisikan tentang profil 
perusahaan dan produk yang dihasilkan. Pada CV Roda Jati 
promosi melalui brosur saat melakukan pameran langsung dan 
juga mengirimkan kepada buyer.  
       Brosur tersebut berbentuk catalog atau majalah yang dijilid 
rapih dan menggunakan bahasa Inggris yang bertujuan untuk 
mempermudah buyer memahami isi catalog. Catalog juga 
memberikan informasi bahan dasar produk yang digunakan 
serta memberikan gambar produk yang sangat jelas dan detail 
berikut catalog CV Roda Jati. 
Sumber: CV Roda Jati (2016) 
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Gambar 4.3 
Grafik Biaya Promosi Catalog dan Total Penjualan 2011 – 2015 
  
 Biaya (Juta) 
 Rp 50 
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 Rp 15 
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Sumber: CV Roda Jati (2016) 
       Biaya yang dikeluarkan cukup banyak karena dalam 
membuat catalog harus membuat contoh produk baru setiap 
tahunnya dan mengemas menjadi catalog yang bagus dan 
informatif. 
e. Personal selling 
       Personal selling, bertujuan untuk memperkenalkan produk 
kepada buyer, interaksi secara langsung kepada calon pembeli. 
Melakukan presentasi terhadap produk yang ditawarkan kepada 
calon buyer. Biasanya para calon pembeli setelah melihat dari 
pameran produk akan datang ke perusahaan untuk melihat 
langsung produknya dan melakukan kegiatan negosiasi. Buyer 
akan memesan dan bernegosiasi hanya lewat telephone tidak 
datang langsung keperushaan. 
 
Tahun 
Tahun Biaya 
T
o
t
a
l  
(
p
c
s
) 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 
5jt 
5jt 
5jt 
0jt 
0jt 
- 
- 
- 
- 
- 
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4.3.2 Hambatan yang dialami oleh CV Roda Jati dalam melakukan 
promosi. 
 Menurut hasil wawancara dengan Bapak Arif selaku manajer CV 
Roda Jati, hambatan-hambatan yang dihadapi perusahaan adalah 
masalah anggaran dan waktu. Berikut penguraian hambatan yang 
dihadapi oleh CV Roda Jati pada saat melakukan direct dan 
indirect promotion: 
A. Pameran dagang 
       Hambatan yang dihadapi CV Roda Jati dalam proses 
promosi adalah dari persiapan untuk melakukan pameran 
karena membutuhkan waktu dan tenaga yang sangat banyak. 
Waktu yang dibutuhkan kurang lebih untuk mempersiapkan 2-
3 hari dari pendaftaran sampai menyewa container untuk 
membawa ke pameran. Biaya untuk mengikuti pameran juga 
cukup besar mulai dari biaya perjalanan dan sewa tempat. 
Pendapat dari Bapak Anto selaku Staff Ekspor bahwa biaya 
untuk melakukan pameran dagang berkisar 200 jt dalam negeri 
dan 400 jt luar negeri. Dukungan dari pemerintah juga saat ini 
dinilai kurang, adanya perselisihan antara penyelenggara 
pameran, seperti penyelenggara pameran di Jakarta. 
Perselisihan yang terjadi antara pihak penyelenggara IFFINA 
dan IFEX. 
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B. Website 
       Untuk website masalah yang dihadapi sama seperti 
pameran dagang, yaitu banyak pengunjung situs yang hanya 
membuka website dan tidak ada yang meninggal pesan. 
Kurangnya inovasi seperti hanya beberapa bagian saja produk 
yang di upload dan kurangnya karyawan yang khusus 
menagani website CV Roda Jati. 
C. Via phone 
       Hambatan yang dihadapi melalui via phone adalah waktu 
yang diluangkan untuk menerima telephone dari buyer harus 
benar-benar ada. Buyer biasa menelephone saat tengah malam 
karena perbedaan waktu di Indonesia dan di Luar negeri. 
D. Brosur 
       Kendala melalui media ini adalah biaya yang dikeluarkan 
cukup banyak dan setiap tahun harus membuat baru. 
Perusahaan harus dituntut dalam membuat Catalog supaya 
semenarik mungkin supaya buyer saat melihat langsung bisa 
tertarik. 
E. Personal selling 
       Dalam hal ini kendala yang dihadapi yaitu produk yang 
dipresentasikan tidak sesuai dengan apa yang butuhkan calon 
buyer. Negosiasi yang tidak menemui titik persetujuan atau 
penawaran masih dibawah target harga. 
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4.3.3 Cara perusahaan menghadapi permasalahan yang dihadapi saat 
melakukan direct promotion dan indirect promotion. 
A. Pameran dagang 
      CV Roda Jati dalam menyikapinya dengan cara membuat 
anggaran tersendiri untuk melakukan pameran dan 
mempersiapkan produk  jauh hari sebelum berangkat ke 
pameran. 
B. Website 
       Perusahaan berusaha mencari tenaga kerja yang ahli dalam 
bidang ilmu teknologi agar semua informasi yang terkait 
tentang perusahaan dapat diakses dengan mudah dan 
informasinya dapat terus diperbarui. 
C. Via phone 
      Perushaan dalam menanginya dengan memberikan 
pelayanan yang baik kepada calon buyer. 
D. Brosur 
       CV Roda Jati bekerja sama dengan media partner yang 
menangani khusus dalam membuat catalog produk agar catalog 
selalu menarik. 
F. Personal selling 
       Perusahaan pandai dalam menyakinkan buyer dan 
memberikan penawaran yang dinilai tidak memberatkan dari 
pihak buyer dan perusahaan sehingga tercapainya kesepakatan.       
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
 Berdasarkan pembahasan pada Bab IV dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. Strategi promosi yang diterapkan oleh CV Roda Jati yaitu: 
a. Mengikuti pameran dagang yaitu di Negara Malaysia, Singapura, 
Perancis, Jerman dan Indonesia. 
b. Website yang dapat diakses dengan mudah, menyusun brosur yaitu.  
c. Catalog produk yang menarik dan informative. 
d. Komunikasi via mobile phone yang siap melayani buyer 24 jam. 
e. Personal selling atau kunjungan langsung oleh buyer ke perusahaan. 
2. Hambatan yang dihadapi perusahaan dalam melaksanakan kegiatan 
promosi adalah: 
a. Biaya yang tinggi. 
b. Kondisi perekonomian yang cenderung melemah dan kebijakan 
pemerintah yang tidak berpihak pada perusahaan. 
c. Memaksimalkan media promosi yang kurang seperti website 
d. Produk yang tidak sesuai dengan keinginan buyer. 
3. Dalam menangai permasalah yang dihadapi perusahaan dalam melakukan 
promosi adalah: 
a. Menyiapkan dana untuk promosi 
b. Memberikan pelayanan yang baik kepada calon buyer.    
c. Bekerja sama dengan media partner dalam pembuatan catalog produk. 
d. Memberikan penawaran yang bagus kepada buyer. 
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5.2 Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas dapat dirumuskan saran sebgai berikut: 
1. Perusahaan harus dapat memaksimalkan strategi promosi yang diterapkan 
oleh perusahaan khususnya dalam mengikuti pameran karena sangat 
berdampak langsung terhadap penjualan. 
2. Saat mengikuti pameran sebaiknya membawa produk yang paling 
dibutuhkan konsumen. Seperti kebutuhan sehari-hari furniture yang paling 
sering digunakan seperti kursi dan meja makan.  
3. Untuk strategi harga, perusahaan sebaiknya memberikan penawaran harga 
produk sejenis yang lebih murah dari perusahaan lain untuk menarik 
konsumen sehingga akan timbul kerja sama secara berkesinambungan. 
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LAPORAN KEGIATAN HARIAN 
PESERTA KULIAH MAGANG KERJA CV Roda Jati 
 
Nama : Ihlal Widyastiarso B A                                          Lokasi : CV Roda Jati 
 
NIM   : F3113029                                                                 Bagian : Dokumen Ekspor 
 
No Hari/Tanggal Jenis Kegiatan 
1. 
Senin, 18 Januari 
2015 
Sambutan selamat datang dan pengenalan 
lingkungan perusahaan. Selanjutnya 
pemberian materi tentang pengantar ekspor 
yang biasa di gunakan oleh Roda jati Grup. 
Materinya meliputi : 
A. Prosedur Ekspor 
1. Sertifikat legalitas kayu (SVLK & V-
Legal) yang menerangkan tentang asal 
bahan baku yang di gunakan oleh 
perusahaan. 
2. Sales Contract Process. 
3. Perusahaan menerbitkan SI ke MSA Kargo 
& Evergreen. 
4. Dari evergreen akan menerbitkan DO yang 
nantinya akan di gunakan untuk mengambil 
container kosong di depo container.  
5. Setelah container di bawa ke gudang 
perusahaan dilakukan stuffing. 
6. Setelah selesai barang langsung di angkut 
menuju TPKS. 
 
2. Selasa, 19 Januari 
2015 
 
Pembelajaran mengenai dokumen ekspor dan 
sistem pembayaran dengan menggunakan 
L/C. mulai dari: 
1. Performa Invoice 
2. V-legal 
  
3. Pakcing list & Invoice 
4. SI (Shipping Instruction)  
3.  Rabu, 20 Januari 
2016 
 
Kunjungan  ke pabrik CV Roda Jati untuk 
melihat proses stuffing dan fumigasi, tujuan 
ekspornya adalah ke swedia dengan ukuran 
container 20”. Perusahaan menggunakan 
maskapai pelayaran CMA CGM. Dan  
EMKL-nya adalah Damco sedangkan 
freight forwadingnya adalah MSA cargo. 
4. Kamis, 21 Januari 
2016 
Pembelajaran dan evaluasi mengenai kegiatan 
yang sudah dilaksanakan pada hari senin 
sampai dengan rabu 
5. Senin, 25 Januari 
2016 
 
Workshop, di Ruang sidang 2 Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis UNS. Workshop 
mengenai Pembekalan magang dan Tugas 
Akhir.  
6. Selasa, 26 Januari 
2016 
Kunjungan ke MSA cargo, untuk belajar 
mengenai pengurusan dan penyusunan 
PEB dan PIB. Kemudian berkunjung ke 
MSA Cargo di  bandara adi sumarmo, 
untuk melihat proses & SOP pengiriman 
barang menggunakan pesawat udara. 
EMPU ( Ekspedisi Muatan Pesawat Udara 
) 
7. Rabu, 27 Januari 
2016  
M Membuat dokumen SI (Shipping Instruction), 
Packing List, Invoice, dan SI Fumigasi untuk 
pengiriman barang pada CV Roda Jati.  
8. Kamis, 28 Januari 
2016 
    Belajar mengisi Pemberitahuan Ekspor Barang 
(PEB) dan Certificat Of Origin (COO) Via Online.  
9. Senin, 1 Februari 
2016  
P Proses stuffing di gudang CV Roda Jati, untuk 
container ukuran 40” HC. 
10. Selasa, 2 Februari 
2016 
    Kunjungan ke kantor mitra kerja CV Roda Jati di 
Firman Jaya Logistik Semarang.  
   
  
       Agendanya adalah untuk belajar untuk mengisi 
form PEB dan COO dan dokumen ekspor lainya. 
Setelah itu berkunjung ke TPKS Semarang untuk 
melihat proses/prosedur kontainer masuk ke 
pelabuhan hingga loading ke atas kapal. 
Kunjungan selanjutnya adalah ke kantor Bea dan 
Cukai kota semarang untuk belajar proses 
pengurusan PEB (pemberitahuan Ekspor Barang). 
Dan kunjungan terakhir adalah ke kantor mitra 
kerja CV Roda Jati  yaitu di kantor Tagaya freight 
forwading. 
11. Rabu, 3 Februari 
2016 
     Tugas take home, mengerjakan packing list, invoice 
dan Shiping Instruction. 
12. Kamis, 4 Februari 
2016 
    Dosen Pembimbing Lapangan berkunjung ke 
kantor dan gudang CV Roda Jati. Untuk 
memberikan pengarahan dan evaluasi kegiatan 
magang kerja oleh mahasiswa. 
13 Senin, 8 Februari 
2016 
L  Libur tahun baru imlek 2567 Kongzili 
14. Selasa, 9 Februari 
2016 
    Membuat Shipping Instruction, Packing List dan 
Commercial Invoice untuk stuffing ke 3 pada hari 
kamis, 11 februari 2016.  
15. Rabu, 10 Februari 
2016 
    Menyelesaikan proses pembuatan dokumen untuk 
stuffing hari kamis. 
16. Kamis, 11 Februari 
2016 
    Stuffing di CV Roda Jati Sentra Usaha. 
17. Senin, 15 Februari 
2016       
     Membuat dokumen Shipping Instruction, packing 
list, Commercial Invoice, sertifikat fumigasi, untuk 
stuffing CV Roda Jati  
18. Selasa, 16 Februari 
2016 
Berkunjung ke Bank BNI untuk melihat proses 
pengecekan kelengkapan dokumen dan 
pencairan pembayaran ekspor dengan 
menggunakan L/C. 
  
  proses pengurusan COO. 
19. Rabu, 17 Februari 
2016 
Kunjungan ke Diperindag Surakarta untuk melihat  
20. Kamis, 18 Februari 
2016 
Evaluasi dan pembuatan data final. 
21. Senin, 22 Februari 
2016 
Belajar membuat dokumen final sejak sesuai dengan 
yang disyaratkan oleh L/C. 
22. Selasa, 23 Februari 
2016 
Workshop Tugas Akhir ke 2, di Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis . 
23. Rabu, 24 Februari, 
2016 
Diskusi tentang laporan kegiatan magang kerja. 
24.  Kamis, 25 Februari 
2016 
Tanya jawab dan konsultasi dengan pembimbing 
institusi mitra tentang topik tugas akhir. 
25. Senin, 29 Februari 
2016 
Wawancara dengan Bapak Nugroho selaku kepala 
Departemen Research and Development CV 
Valasindo Sentra Usaha dan CV Roda Jati. 
26. Selasa, 1 Maret 
2016 
Olah data dari hasil wawancara  
27.  Rabu, 2 Maret 
2016 
Tanya jawab dengan PIM 
28. Kamis, 3 Maret 
2016 
Tugas Take Home  
29. Senin, 7 Maret 
2016 
Olah data untuk laporan tugas akhir 
30. Selasa, 8 Maret 
2016 
Workshop tugas akhir ke 3, di Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis 
31.  Rabu, 9 Maret 
2016 
Wawancara dengan Bapak Arif Wijaya selaku manajer 
CV Valasindo Sentra Usaha dan CV Roda Jati. 
32. Senin, 14 Maret 
2016 
Pembekalan oleh Bapak Anto selaku Kepala Bagian 
Ekspor  CV Roda Jati. 
33. Selasa & Rabu 
2016 
Evaluasi dan Tanya jawab dengan Pembimbing 
Institusi Mitra. 
34. Kamis, 17 Maret 
2016 
Acara penutupan dan Ceremonial pemberian cindera 
mata, sertifikat kepada perwakilan CV Roda Jati 
grup. 
 
  
 
 
 
 
  
 
 
 
 
  
  
  
 
 
 
 
  
  
  
  
  
 
 
 
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 
